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Een van de ontwikkelingen die zich de afgelopen jaren binnen de Nederlandse kunstmarkt heeft voltrokken laat zich kenmerken door een zich terugtrekkende overheid en de opkomst van het mecenaat van het bedrijfsleven. De tijd dat kunstenaars zich door middel van subsidies en stipendia van de overheid konden bedruipen is grotendeels voorbij. Sinds de jaren tachtig van de vorige eeuw worden de subsidiekranen steeds dichter gedraaid waardoor de kunstenaars in Nederland andere vormen van inkomsten moeten onderzoeken. De afschaffing van de Beeldende Kunstenaars Regeling (BKR) in 1986 is hier een voorbeeld van. Daarnaast probeert de overheid sedert enige jaren niet meer zo zeer de aanbodkant van de kunstproductie te stimuleren maar meer de vraagkant. Dit gebeurt bijvoorbeeld door kopers van kunst belastingvoordelen te bieden. Een van de mogelijkheden voor alternatieve bronnen van inkomsten binnen de kunstwereld lijkt zich aan te dienen in de vorm van de opkomst van de bedrijfscollectie. Er zijn bijvoorbeeld banken, advocatenkantoren, ziekenhuizen en verzekeringsmaatschappijen die veel geld uitgeven aan kunst en hedendaagse kunstenaars kunnen zeker baten hebben bij de forse bedragen die jaarlijks worden uitgegeven. 
Vanaf de jaren tachtig zijn bedrijven zich steeds vaker gaan richten op kunst. Door middel van bijvoorbeeld kunstsponsoring laat een bedrijf zien een good citizen te zijn. Voor bedrijven heeft kunst een aantal voordelen op het gebied van public relations en de esprit de corps binnen het bedrijf. De redenen voor bedrijven om zich met kunst bezig te houden zijn in een aantal onderzoeken en publicaties afdoende beschreven. Enkele van deze redenen zullen in hoofdstuk 2 van dit onderzoek genoemd worden
Binnen dit onderzoek zal onderzocht worden welke mogelijkheden voor de Nederlandse galeries er zijn om in te spelen op de ontwikkelingen op het gebied van bedrijfscollecties. De galeries worden geplaagd door een imago van hobbyisme en onvermogen zich op de internationale kunstmarkt te bewegen. Dit imago berust deels op de werkelijkheid. Veel galeries (Nederland telt er meer dan 600) zijn door gebrek aan geld en professionaliteit vaak niet in staat om jonge, succesvolle kunstenaars aan zich te binden door middel van bijvoorbeeld financiële ondersteuning. Hierdoor vertrekken veel kunstenaars, als ze eenmaal zijn doorgebroken, naar buitenlandse galeries. Een van de gevolgen is dat weinig galeries in staat zijn om de kwaliteit in huis te halen waardoor ze op de grote nationale en internationale kunstbeurzen kunnen staan. Het is slechts een zeer beperkt aantal galeries en kunsthandels dat de succesvolle bovenlaag van de kunstmarkt vormt. 
Volgens het onderzoek van Bram Kempers De macht van de markt, Aanbod, afname en bemiddeling van moderne kunst in Nederland 1945-1988, zijn er vijf circuits aan te wijzen binnen de kunstmarkt waarin galeries en kunstenaars kunnen worden onderverdeeld. Dit zijn: internationale elite, nationale bovenlaag, middensegment, basis en overgangsgebeid tussen professionele en amateuristische kunstbeoefening.​[1]​ Vooralsnog blijkt het, volgens het onderzoek van Kempers, moeilijk te zijn voor zowel kunstenaars als galeries om zich vanuit bijvoorbeeld het middensegment op te werken tot de nationale bovenlaag. Er is weinig mobiliteit tussen de verschillende circuits. Voor mijn onderzoek neem ik dit model over.
In dit essay zal aan de hand van literatuurstudie en interviews met bedrijven onderzocht worden of de ontwikkelingen op het gebied van bedrijfscollecties voordelen zouden kunnen bieden voor galeries uit deze verschillende circuits. De nadruk ligt dan ook op de centrale vraag welke rol het Nederlandse galeriewezen in zijn totaliteit speelt bij de ontwikkelingen op het gebied van het opbouwen van bedrijfscollecties en of het interessant voor galeries zou kunnen zijn om zich meer te profileren, met als doel het verkopen van kunst aan bedrijven en het zich bewegen door de verschillende circuits binnen de kunstmarkt. Om hier achter te komen is het in eerste instantie van belang om een antwoord te vinden op de vraag of bedrijven kunst kopen met behulp van de bemiddeling van verschillende Nederlandse galeries. Het is belangrijk om antwoord te vinden op deze vraag aangezien het aangeeft of er überhaupt een veelvuldig contact bestaat tussen bedrijven en galeries. Daarna kan nagegaan worden wat de mogelijkheden zijn voor zowel galeries als kunstenaars om wel te varen bij de nieuwe big spenders van kunstwereld: de bedrijven. 
In hoofdstuk 1 zullen eerst de verschillende spelers op de kunstmarkt in relatie worden gebracht met de problemen waarmee galeries in Nederland te maken hebben. Hiervoor is gekozen om een beeld te scheppen van de verschillende partijen die kunst kopen en de problematiek van de galeries. 
In hoofdstuk 2 zal worden behandeld wat de belangrijkste redenen zijn voor bedrijven kunst aan te kopen. Aangezien hier al een vrij groot aantal onderzoeken naar zijn verricht zal binnen dit essay hier niet diep op worden ingegaan. 
De nadruk zal liggen op de relatie tussen het bedrijfsleven en de Nederlandse galeries bij het aankopen van kunst voor een bedrijfscollectie.
In hoofdstuk 3 zal aan de hand van de beschrijving van enkele bedrijfscollecties een beeld worden gevormd van het proces van aankopen van kunst. In het hoofdstuk dat hierop volgt, zullen de deelvragen beantwoord worden aan de hand van de in hoofdstuk 3 verkregen informatie. Deze deelvragen zijn:
-	Worden galeries benaderd bij het aankopen van kunstwerken voor een bedrijfscollectie?
-	Zijn er verschillen in de wijze waarop kunst wordt gekocht tussen de grote bedrijfscollecties en de kleinere collecties?
-	Profiteren veel galeries van de bedrijfscollecties, of zijn er slechts een aantal grote galeries die door veel bedrijven worden ingezet?
In hoofdstuk 5 zullen de mogelijkheden voor galeries om zich met bedrijfscollecties bezig te houden worden benoemd, evenals de mogelijke voordelen hiervan voor zowel de galerie en kunstenaars aan de ene kant en de bedrijven aan de andere kant. 





















Hoofdstuk 1. De Markt





De kunstmarkt in Nederland kan onder de volgende partijen worden verdeeld:
particulieren, bedrijven en instellingen, overheid en musea. Op basis van cijfers uit 2001 kan de volgende indeling worden gemaakt​[2]​:

Wie kopen er kunst?:
1. Particulieren: 50%
2. Bedrijven en instellingen: 20%
3. Overheid: 13%
4. Overige verkopen: 11%
5. Musea: 4% 

1.2. Problemen




Particulieren vormen veruit de grootste groep kopers van kunst in Nederland. Er zijn echter enkele problemen.
Nederland is een relatief rijk land met veel rijke mensen. Het is echter de vraag of men zich ook rijk voelt en zich navenant gedraagt. Mensen geven hun geld niet zo snel uit aan kunst, een middel dat zich echter goed leent voor het tonen van rijkdom. Het geld wordt liever weggezet in bijvoorbeeld een pensioenspaarregeling. 
Daarnaast hebben de meeste mensen geen hoge pet op van de kunstenaar. Uit onderzoek is gebleken dat van de posten waarop de overheid van de Nederlander het eerst mag of moet bezuinigen, kunst en cultuur hoog scoren.​[3]​ Kunstenaars worden eerder gezien als armoedzaaiers en als ‘handophouders’ dan als beoefenaars van een edel en mooi beroep, zoals een ‘artiste’ in Frankrijk. Nederlanders zijn weinig trots op het eigen cultuurbezit, terwijl daar objectief gezien eigenlijk alle reden toe zou zijn.
Grote verzamelaars, zoals in het buitenland, kent Nederland niet echt. Een verzamelaar is iemand als hij of zij: 
1. minstens vijf jaar verzamelt
2. meer dan dertig kunstwerken bezit
3. meerdere aankopen per jaar doet.​[4]​ 

Verzamelaars in Nederland lopen niet te koop met hun verzameling. In het buitenland kan een grote verzamelaar een trend teweeg brengen doordat kleinere verzamelaars zich gaan spiegelen aan zijn of haar koop- en verkoopgedrag. 
Desondanks groeit de kunstmarkt, en zeker het aantal particuliere aankopen. Bij het kopen van kunst worden galeries echter te vaak buiten spel gezet. Galeries hebben te maken met concurrentie van  andere instellingen die kunst aan de man brengen zoals veilinghuizen en kunstuitleencentra. 

1.2.2. Bedrijven en instellingen





Het beleid dat de overheid de afgelopen jaren gevoerd heeft ten aanzien van de kunstmarkt heeft op een aantal punten problemen voor de galeries in Nederland opgeleverd. 
Deze problemen zijn voornamelijk ontstaan door het stimuleren van de aanbodkant van de markt d.m.v. subsidies en uitkeringen aan kunstenaars en het aankopen van kunst. De particuliere markt voor beeldende kunst was tot halverwege de jaren tachtig nauwelijks een onderwerp van beleid. De enige vooral op sociale kunstspreiding , maar ook op de verbreding van de markt voor beeldende kunst, gericht e uitzondering was de Aankoopsubsidieregeling Kunstwerken (ASK), ingesteld in 1960. Deze regeling kreeg in 1984 een opvolger in de Rentesubsidieregeling Kunstaankopen.
Vanaf 1949 tot 1987 was er de BKR, een productiegerichte overheidsmaatregel. Hierbij kocht de overheid kunstwerken van kunstenaars aan. Het aantal kunstenaars die van deze regeling gebruik maakte steeg in de jaren zeventig explosief. De regeling werd afgeschaft in 1987 omdat de doelstelling niet paste in het nieuwe ‘kwaliteitsbeleid’ dat vanaf het begin van de jaren tachtig werd ontwikkeld.​[6]​ 
Alhoewel er halverwege de jaren tachtig meer aandacht is besteed aan marktgerichte maatregelen, waaronder het verruimd opdrachtenbeleid en de Rentesubsidieregeling Kunstaankopen, wordt er nog steeds door de overheid weinig geld uitgegeven voor het stimuleren van de vraagkant van de markt voor beeldende kunst.
Naast deze problemen hebben galeries sinds enkele jaren te kampen met hogere BTW op kunst en belasting in
de vorm van het volgrecht. Hierbij dient een bepaald percentage betaald te worden aan de kunstenaar of diens erven als het werk voor de tweede keer (en iedere verkoop van het werk daarna) verkocht wordt. 
Een ander probleem is het bestaan van twee galerieverenigingen. Naast de Galeriebond Nederland is er ook de Nederlandse Vereniging van Galeriehouders. Door het oprichten van een tweede galerievereniging raken de galeries eerder verdeeld dan dat zij hun krachten bundelen.
Tot slot is het zo dat bij het kopen van kunst door de overheid wordt de galerie over het algemeen buiten spel gezet. De overheid koopt direct bij de kunstenaar om zo bemiddelingskosten te besparen.




Bij de aankoop door musea van kunst wordt niet zelden de galerie gepasseerd. Net als de overheid kopen musea eerder direct van de kunstenaar dan via een galerie. Daarnaast gebeurt het wel eens dat een museum werk koopt bij een buitenlandse galerie van een kunstenaar die verbonden is aan een Nederlandse galerie. 




Er zijn ook nog een aantal problemen van financiële en professionele aard.
Zo is er bijna geen sprake van schaalvergroting bij galeries in termen van groei van de omzet en uitbreiding van het personeel. Dit komt onder andere doordat het beroep voor iedereen toegankelijk is en er geen professionele eisen zijn voor de beroepsuitoefening. Er is een individualistisch beroepsethos met als gevolg dat er grote onderlinge verschillen ontstaan.
Daarnaast lijken commercieel succes en artistieke erkenning niet samen te kunnen gaan. Winst maken is mogelijk dankzij een of meer topkunstenaars die aan de galerie verbonden zijn en die de galerie profiel geven.​[8]​ Door de inkomsten hieruit is het mogelijk om te investeren in nieuw talent. Voor veel Nederlandse galeries lijkt handeldrijven met andere kunst dan die uit hun tentoonstellingsprogramma echter bijna een taboe. Er wordt bijvoorbeeld door veel galeries weinig op de secundaire markt met kunst gehandeld.
In de derde plaats identificeren vooral de meer artistiek - innovatieve galeries zich vaak met hun kunstenaars en hebben zij soms een wat afwachtende houding tegenover potentiële kopers. Het lijkt wel of ze al bij voorbaat veronderstellen dat er toch maar een beperkt publiek is voor hedendaagse kunst en zij zich verschuilen achter een misplaatst gevoel van exclusiviteit.​[9]​
Daarnaast zijn er zeer veel galeries in Nederland in verhouding tot het aantal mensen dat kunst koopt. Hierdoor wordt de spoeling dun. De omzet van de meeste galeries is dan ook vrij laag. Hierdoor blijft er geen geld over om te investeren in bijvoorbeeld een succesvolle kunstenaar waardoor deze niet zelden een buitenlandse galerie verkiest.
Door dit beperkte kapitaal kunnen de meeste Nederlandse galeries geen beduidende rol spelen op de internationale kunstmarkt.
De professionele status van de meeste galeries is vrij laag. Er bestaat een beeld van de galeries waarbij de eigenaar de zaak runt als een soort hobby en er meer nadruk ligt op het tonen van de kunst dan op het verkopen ervan.
Daarbij zijn er zeer veel galeries met weinig omzet. Galeries hebben ten opzicht van andere partijen in de kunstwereld een relatief zwakke positie en er vinden te weinig potentiële particuliere kopers de weg naar de galerie

1.3. Positionering van de bedrijven, particulieren en overheid binnen de kunstmarkt

Bram Kempers beschrijft in zijn onderzoek De macht van de markt, Aanbod, afname en bemiddeling van moderne kunst in Nederland 1945-1988, vijf circuits die zijn aan te wijzen binnen de kunstmarkt. Dit zijn: internationale elite, nationale bovenlaag, middensegment, basis en overgangsgebeid tussen professionele en amateuristische kunstbeoefening. Tussen deze circuits is weinig mobiliteit aan te wijzen. Kunstenaars stromen niet gemakkelijk van het middensegment door naar de nationale bovenlaag.​[10]​
Degenen die macht over deze circuits uitoefenen zijn volgens Kempers de overheid, bedrijven en particulieren. 
De beperkte groep welgestelde verzamelaars van moderne kunst (het merendeel van de rijke verzamelaars verzamelt oudere kunst) maakt gebruik van buitenlandse galerieën en een klein aantal Nederlandse galerieën. De grootste groep particuliere kopers richt zich op het middensegment en de basis. Deze groep bestaat uit mensen tussen de dertig en vijftig jaar. Ze hebben een inkomen van twee keermodaal of meer, en enig eigen vermogen. Een goede opleiding en een beroep in de culturele sector behoren tevens tot de kenmerken van deze groep. De aankopen dienen primair voor het inrichten van het huis. Hoewel de kunst incidenteel direct op het atelier van de kunstenaar wordt gekocht, vinden de meeste aankopen via galeries en grote kunstuitleeninstellingen plaats.
De bedrijven richten zich volgens Kempers voornamelijk op het middensegment en de nationale bovenlaag. Hierbij worden eigen adviseurs, galerieën, de Stichting Kunst en Bedrijf en professionele kunstbemiddelaars ingezet. ​[11]​ De basis van de kunstmarkt en het grensgebied met de amateuristische kunstbeoefening worden door bedrijven gemeden. Zo is bij enkele bedrijven te zien dat de directiekamers en ontvangsthallen met ‘topstukken’ getooid worden, terwijl de overige ruimten en gangen voorzien worden van grafiek uit het middensegment. Kempers zegt dan ook dat de brede basis van de beroepsgroep niet veel van het bedrijfsleven heeft te verwachten.​[12]​ 






Waarom is er een verband ontstaan tussen bedrijven en kunst? Één van de antwoorden is geld. Bedrijven hebben het en de kunst - en cultuursector structureel te weinig. Er wordt in ieder geval altijd over geklaagd. Sinds de tweede wereldoorlog heeft de overheid zich bemoeid met de kunsten. Deze sector is over het algemeen een verliesgevende sector. Om verschillende redenen, zoals het ‘merit goods’ argument of het ‘infant industry’ argument​[13]​, wil de overheid de kunsten ondersteunen. Sinds de jaren tachtig van de vorige eeuw werd er echter bezuinigd op de overheidsuitgaven voor kunst en cultuur. Een voorbeeld hiervan was dat met kleinschalige kunstvormen (jazz, kleine dansgroepen, mime, niet commerciële popmuziek) structureel dienden te worden gesubsidieerd in plaats van op ad hoc basis. Dit had vooral tot gevolg dat grotere gevestigde kunstinstellingen moesten bezuinigen. Mede doordat er op provinciaal en gemeentelijk niveau ook behoorlijk werd bezuinigd.​[14]​ Hierin ligt één van de oorzaken voor de toenemende vraag naar financiële ondersteuning door het bedrijfsleven, bijvoorbeeld in de vorm van sponsoring.
Een andere oorzaak voor de toenemende vraag naar sponsoring is gelegen in de overgang van exploitatietekortsubsidie naar budgetfinanciering. Dit hield in dat bedrijven voor een langere periode een vast bedrag aan subsidie ontvingen. Dit betekende dat instellingen het tekort zelf moesten bijleggen maar ook dat zij het overschot mochten houden. Toen werd het ineens interessant om te kijken naar andere financieringsbronnen dan de overheid, bijvoorbeeld sponsorgelden. Dit had ook tot gevolg dat de instellingen de organisatie en het management efficiënter gingen opzetten. Hierbij kan gedacht worden aan het aanstellen van een artistiek directeur alsmede een zakelijk directeur.




Kunstsponsoring is voor veel bedrijven een communicatie-instrument binnen het communicatiespectrum. Het staat dus niet geïsoleerd van de andere instrumenten die gericht zijn op vergroting van de naamsbekendheid van het bedrijf, maar moet ermee op één lijn liggen. De sponsoring kan ook niet gezien worden als liefdadigheid. De overeenkomst wordt aangegaan vanuit zakelijke motieven waarbij zowel de sponsor als de gesponsorde beogen voordeel te behalen. Daarnaast spelen, intern en extern, public relations een belangrijke rol.​[15]​
Zal een bedrijf iedere vorm van kunst sponsoren? Het antwoord is nee. Een bedrijf zal natuurlijk wel enige voorwaarden stellen aan het project of instelling waaraan het de naam van het bedrijf verbindt. Een project moet volgens dhr. H. Messie, voormalig directeur Communicatie en Externe Betrekkingen van IBM Nederland NV, aan de volgende eisen voldoen:

-	Het project moet kwaliteit hebben,
-	Het project moet zichtbaar zijn
-	De ondersteuning wordt niet aan individuen, maar aan rechtspersonen gegeven,
-	Het project moet over de drempel worden getild,
-	Het project mag niet politiek of religieus getint zijn,
-	Er mag geen direct of indirect zakelijk belang mee gemoeid zijn,
-	Het bedrijf wil graag de enige sponsor zijn, zodat er sprake is van exclusiviteit,
-	Het risico van mislukking of onvoldoende kwaliteit moet worden afgewogen,
-	Het project dient een bepaalde duur te hebben ( er dient dus niet automatisch verlenging plaats te vinden).​[16]​
Veel banken bijvoorbeeld kiezen voor sponsoring van musea en tentoonstellingen. Er kan dan gekozen worden voor financiering voor een bepaalde termijn of voor projectfinanciering. Ook kunnen grote bedrijven prijzen uitreiken ten behoeve van kunstenaars. 








In Engeland gaat de traditie om kunst te verzamelen door bedrijven terug tot in de achttiende eeuw. De succesvolle zakenman Alderman Boydell (de latere Lord Major) kocht kunstwerken voor zichzelf die werden gebruikt om in de Guildhall in Londen te hangen. Zijn enthousiasme voor de kunsten beïnvloedden en stimuleerden andere Londense bedrijven om een eigen collectie te beginnen.​[17]​ Aan het begin van de twintigste eeuw gaf Shell in Engeland veel jonge opkomende kunstenaars de kans om hun werk te laten zien. Zo gaf Shell opdrachten aan Engelse kunstenaars om kunstwerken te maken voor een reclamecampagne. 
In de Verenigde Staten ontstaat de eerste bedrijfscollectie rond 1900. Atchinson, Topeka en Santa Fe Railway gaven toen de opdracht aan kunstenaars om scènes van het zuidwesten van Amerika  te schilderen in ruil voor gratis vervoer. Het bedrijf deed dit met een promotioneel oogmerk, niet uit liefdadigheid. De schilderijen werden gebruikt als basis voor posters, placemats en menukaarten. Niettemin was het een belangrijke stimulans voor jonge kunstenaars uit New Mexico.​[18]​
International Business Machines (IBM) was een van de eerste bedrijven in Amerika die begon met het bij elkaar brengen van een bedrijfscollectie op een manier zoals wij die vandaag de dag kennen. IBM begon in 1937 met het verzamelen van eigentijdse kunstwerken uit de 97 landen waar het bedrijf toen al gevestigd was. Deze werken werden tentoongesteld tijdens de wereldtentoonstelling in New York in 1939 en in San Fransisco op de Golden Gate International Exposition in 1940.
In Nederland staat de Turmac Tobacco Company te boek als de grote voorloper op het gebied van bedrijfscollecties. Dit bedrijf begon in 1960 met een initiatief om de monotonie in de werkomgeving te verbreken. Er werden dertien grote schilderijen besteld bij dertien schilders uit verschillende landen. Dit leidde tot de Peter Stuyvesant collectie, één van de grotere bedrijfscollecties. Bovendien hebben het hoofdkantoor in Amsterdam en het produktiebedrijf in Zevenaar een ‘museumstatus’ verkregen. Naast het verzamelen van kunst geeft het bedrijf, met inmiddels de naam British American Tobacco, haar werknemers de kans om grafiek tegen zeer lage prijzen aan te schaffen.

2.3. Beweegredenen om kunst aan te schaffen

De redenen die bedrijven hanteren om kunst aan te schaffen kunnen onderverdeeld worden in intern/extern en materieel/immaterieel. 

2.3.1. Intern
Een veelvoorkomende stimulans om kunst aan te kopen en een bedrijfscollectie op te bouwen moet gezocht worden bij een kunstminnende directeur of directielid in combinatie met het betrekken van een nieuw bedrijfspand of een verbouwing van een bestaand gebouw. Als het werk er eenmaal hangt kan er besloten worden om de collectie uit te breiden. Dit wordt bijvoorbeeld gedaan om de monotonie van de werkplek te doorbreken, evenals deze te verfraaien. Ook gelooft men dat een creatieve omgeving inspiratie kan geven en wellicht de arbeidsproductiviteit kan bevorderen. Een andere beweegreden kan zijn dat men van hogerhand wenst het personeel vertrouwd te maken met kunst, en de belangstelling ervoor op te wekken; een educatieve beweegreden.​[19]​ 

2.3.2. Extern
Externe beweegredenen dienen gezocht te worden in de reeds genoemde corporate image en publiciteit. Daarnaast kan een bedrijf zich ook verantwoordelijk voelen voor de samenleving. Zo worden jonge, onbekende kunstenaars gesteund en kunnen bedrijven ervoor kiezen om kunst van regionale kunstenaars aan te kopen om op deze manier de betrokkenheid met de regio aan te tonen. Het verschilt dus per beweegreden wat voor kunst wordt aangekocht.
Er kan ook thematisch worden aangekocht. Dit betekent dat bedrijven kunst aankopen die een bepaald thema hebben. Dit thema kan het product of de dienst van het bedrijf weerspiegelen.

2.3.3. Corporate image 

De belangstelling voor beeldvorming van bedrijven is de laatste decennia pas op gang gekomen, hoewel het al net zo oud is als de bedrijven zelf. Geen bedrijf  kan het zich veroorloven zich niet met beeldvorming bezig te houden. 
Door de verzadiging van de markt in de jaren zestig van de vorige eeuw konden producten en diensten nauwelijks meer van elkaar worden onderscheiden, mede ook door technische of wettelijke voorschriften. Auto’s gaan steeds meer op elkaar lijken en de technische verschillen binnen dezelfde prijsklasse werden steeds kleiner. Banken bieden allemaal ongeveer dezelfde dienstverlening en alle luchtvaartmaatschappijen zijn even veilig en goedkoop. Bedrijven gingen aandacht besteden aan hun corporate image.
Het corporate image kan worden omschreven als de verzameling van indrukken die bij ‘het publiek’ bestaat van een onderneming (of organisatie of instelling). Een image is opgebouwd uit verschillende elementen en bovendien zijn er verschillende niveaus waarop imagevraagstukken zich afspelen.​[20]​  
Het eerste niveau is het image dat ‘het bedrijfsleven’ heeft. Dit is een zeer algemene benadering. Bij deze algemene beeldvorming spelen bijvoorbeeld schandalen een belangrijke rol. Negatieve publiciteit treedt in de beeldvorming meer op de voorgrond dan gewone berichtgeving over het wel en wee van bedrijven. Beeldvorming van het bedrijfsleven kan per publieksgroep verschillen. Studenten economie hebben bijvoorbeeld een andere kijk op het bedrijfsleven dan studenten uit de letterenfaculteit.
Het tweede imageniveau is dat van de branche: baken, verzekeringsmaatschappijen, de olie industrie, de auto industrie, luchtvaart enz. Het gezamenlijk belang van de bedrijfstak is ondanks onderlinge concurrentie aanwezig. Ook hier hebben negatieve berichten de langste publicitaire nasleep. Deze berichten kunnen een weerslag op de branche als geheel hebben.
Het derde imageniveau is het corporate image van de individuele onderneming. Staat het publiek positief tegenover een bedrijf? Uit een onderzoek bleek welke elementen het publiek onderdeel vond uitmaken van een corporate image. In volgorde van belang blijken dat te zijn:




De corporate identity is een begrip dat als volgt omschreven kan worden: 
‘Er mag van worden uitgegaan dat een bedrijf, organisatie of instelling een bepaald beeld van zichzelf heeft. Dat beeld is in feite het ‘wensbeeld’ ofwel zijn identiteit. Met andere woorden: de corporate identity is het beeld zoals de onderneming dat bij haar doelgroepen wenst te vestigen of nog specifieker: de corporate identity is het totaal van de middelen dat een onderneming hanteert om zich te profileren naar alle relevante publieksgroepen zoals overheid, commerciële en financiële relaties, consumenten, media, interne doelgroepen etc.’​[22]​ 
Het image is het werkelijke beeld van een bedrijf en de identiteit is het gewenste beeld dat een bedrijf van zichzelf wil geven. Idealiter zouden deze twee gelijk moeten zijn aan elkaar. Dit komt echter weinig voor.
Het corporate communicatiebeleid van een onderneming is erop gericht om het imago zo dicht mogelijk de identiteit te laten benaderen. 
De voordelen van een goed corporate image liggen voor de hand. Hierbij kan gedacht worden aan een bevorderende werking voor de afzet van producten of diensten, het eenvoudiger werven van gekwalificeerd personeel, het aantrekken van financiële middelen en het vertrouwen in de onderneming overbrengen aan externe belangengroepen. 




De bovengenoemde redenen waren voornamelijk van immateriële aard. Er zijn echter ook materiële redenen.
Bedrijven kunnen kunst aankopen omdat het de productiviteit verhoogt. Dit kan gezien worden als een deels materiële reden. Een echt materiële reden om kunst aan te kopen kan het gebruiken van kunst als investering zijn. Kunst blijkt financieel een goede investering te zijn. Zo zijn er bedrijven die hun collectie helemaal of voor een deel verkopen, vaak met behoorlijke winst. Daarnaast zijn er belastingvoordelen. Kunstaankopen kunnen van de belasting worden afgetrokken als deze ‘het bedrijfsdoel’ dienen. Dit betekent dat als een directeur een kunstwerk aankoopt om zijn eigen kantoor mee op te luisteren dit niet van de belasting kan worden afgetrokken. Dit kan wel als alle medewerkers van het kunstwerk kunnen meegenieten. 
Er zijn bedrijven die ervoor kiezen de kunst niet door te verkopen aangezien het bijvoorbeeld gekocht is voor het personeel en het dus niet is aangeschaft met een winstoogmerk. 
Er zijn ook bedrijven die een speciaal beleggingsfonds hebben voor kunst en die het niet zoveel uitmaken of het werk door het personeel mooi wordt gevonden of niet, als het maar winst oplevert bij de verkoop. En reden zou ook kunnen zijn dat kunst in de beleggingsportefeuille het risico van beleggen verkleint.​[23]​ De prijsontwikkelingen bij kunst worden stabieler geacht dan obligaties of aandelen. Kunst heeft geen last van inflatie of beursval. Daarnaast is de winst die met het verkopen van kunst wordt behaald vermogenswinst en dus belastingvrij.​[24]​
Voor veel bedrijven is het behalen van winst met het doorverkopen van hun bedrijfscollectie niet de hoofdreden om kunst aan te schaffen. De waardevermeerdering van de collectie wordt veelal als beloning van de ‘good judgement’ bij de aanschaf gezien.
Het onderhouden van een bedrijfscollectie brengt nogal wat kosten met zich mee. Hierbij kan gedacht worden aan magazijnruimte, inlijsten, vervoer, verzekering en conservering.
Het spreekt voor zich dat de grotere bedrijven, die vaak meer winst maken, meer geld over hebben voor het aanschaffen en het onderhouden van een kunstcollectie.

Dat bedrijven kunstcollecties erop nahouden moge duidelijk zijn. Er is door de jaren heen redelijk veel onderzoek naar gedaan en de meeste grotere collecties staan wel ergens beschreven. Toch zijn er instellingen die er niet al te happig op zijn om met hun collectie naar buiten te treden. Het AMC in Amsterdam is hier een voorbeeld van. Men is huiverig voor het feit dat als het publiek de bedragen verneemt die met het opbouwen en onderhouden van een dergelijke collectie gemoeid zijn, de functie van een collectie niet wordt begrepen. Negatieve reacties hierop zijn dan niet ondenkbaar. `Waarom wordt het geld niet gebruikt voor meer medisch onderzoek?´ 
















Hoofdstuk 3, De relatie tussen het Nederlandse bedrijfsleven en het galeriewezen.

Uit hoofdstuk 1 is gebleken dat het Nederlandse galeriewezen met nogal wat problemen heeft te kampen. Voor dit onderzoek is de problematiek rondom de relatie tussen het bedrijfsleven en de galeries van belang. In dit hoofdstuk zal onderzocht worden op welke wijze bedrijven de kunstcollecties aanschaffen. Worden hierbij inderdaad de galeries gepasseerd en laten bedrijven zich vooral adviseren door adviesbureaus, of  worden galeries wel degelijk ingezet bij het opbouwen van collecties? Om hier een beeld van te krijgen zullen enkele grote en bekende bedrijfscollecties worden onderzocht maar ook enkele kleinere. Of er verschil zit in de relatie tussen de kleinere bedrijven en galeries en de relatie tussen de grote bedrijven en de galeries zal hieruit blijken. 

3.1 Grote collecties
Eerst zullen de grotere bedrijfscollecties aan de orde komen. Hiermee worden de collecties bedoeld met meer dan 5.000 werken





Deze oudste bedrijfscollectie van Nederland, en een van de grootste, is begonnen in 1960 toen de toenmalige directeur, Alexander Orlow, dertien kunstenaars uit verschillende Europese landen de opdracht gaf ieder een groot kunstwerk te maken. Deze werken kregen een plaats in het fabrieksgebouw in Zevenaar en vormden de basis voor de bedrijfscollectie die nu bekend staat als de Peter Stuyvesant Collectie.
Een volledig tijdsbeeld of een overzicht van kunststromingen is nooit het uitgangspunt voor de collectie geweest. Er werd werk verzameld van  Karel Appel, Constant, Lucebert en Corneille, maar ook kunstenaars als Alechinsky, Brands, Saura, Poliakoff, Manessier, Matta en andere expressionisten uit de jaren vijftig en zestig. Later breidt de Collectie zich uit met onder meer de Analytische Kunst, Nouveau Réalisme en de Arte Povera.​[25]​
De nadruk ligt op het weergeven van de persoonlijke keuzen van de verschillende adviseurs die de collectie in de afgelopen jaren hebben vormgegeven. Willem Sandberg, voormalig directeur van het Stedelijk museum in Amsterdam, was één van hen. De huidige adviseur, dhr. Sanders zegt hierover: "We verkopen nooit een kunstwerk. Een gedateerde kunstcollectie heeft iets van een dagboek. Als je iets verkoopt van twintig jaar terug, is het net of je een bladzijde uit je dagboek scheurt. We streven niet naar een collectie die als totaal samenhang vertoont, maar naar een collectie die via zijn adviseurs een tijdsbeeld schetst. Dat maakt deze collectie zo uniek."​[26]​
Het verzamelbeleid is erop gericht een fusie van hedendaagse kunst en de werkomgeving te bewerkstelligen. 
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In de beginjaren werd er voornamelijk bij de kunstenaars zelf gekocht. Hoewel dit nu nog wel eens gebeurt, ligt de nadruk nu meer op het kopen bij galeries en op beurzen. Niet alleen bij Nederlandse galeries maar zeker ook bij buitenlandse galeries wordt regelmatig werk gekocht.
Mevrouw Baarspul, werkzaam voor de Peter Stuyvesant Stichting geeft direct al het belang van galeries bij het opbouwen van bedrijfscollecties aan: 






Over de 1.300 kantoorpanden wereldwijd is de zeer omvangrijke collectie van 20.000 kunstwerken van de ING verdeeld, met als historisch middelpunt het magisch realisme uit de jaren dertig. Van Nederlandse, figuratief werkende, hedendaagse kunstenaars worden al geruime tijd schilderkunst, beeldhouwkunst, tekeningen en grafiek verzameld.
Bijna 30 jaar geleden heeft ING een begin gemaakt met het verzamelen van hedendaagse figuratieve kunst van in Nederland woonachtige kunstenaars. In de jaren zeventig was de voornaamste doelstelling de decoratie van alle ING panden, later werden de publicaties over de collectie ingezet voor marketing- en communicatiedoeleinden, werd de expertise van de medewerkers ingezet voor externen en is er zelfs een speciale service, ‘Art Management Services’, gecreëerd voor Private Banking relaties.​[28]​
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ING Art Management bezoekt vrijwel alle kunstbeurzen en veilingen op zoek naar geschikte werken voor de bedrijfscollectie. Daarnaast wordt er zowel direct bij de kunstenaar als via galeries werken gekocht. Of deze galeries nu de grote en bekende galeries zijn of de wat minder grote en bekende maakt geen verschil voor de ING. Er wordt bij beiden gekocht.
Dit is afhankelijk van het werk dat men wenst aan te kopen.​[29]​






3.1.3. ABN AMRO Kunststichting 
De collectie
De ABN AMRO Kunststichting bestaat ruim 25 jaar. Grondlegger van de Kunststichting was de toenmalige voorzitter van de Raad van Bestuur van de AMRO Bank, dr. J.R.M. van den Brink, bestuurder en kunstliefhebber. Van den Brink deed replica’s en snuisterijen de deur uit om in plaats daarvan de kantoorgebouwen te verfraaien met ‘echte’ kunst. 
De kerncollectie van de ABN AMRO bevindt zich in 35 kernkantoren, waarvan een deel in het buitenland. De collectie behelst een flink aantal werken, zo’n 16.000, waarvan er circa 6000 tot de kerncollectie behoren. In principe wordt er in alle disciplines van kunst verzameld door de ABN en de nadruk ligt op het verzamelen van werk van Nederlandse kunstenaars en buitenlandse kunstenaars die een bestendige band met Nederland hebben.
De ABN AMRO Kunststichting reikt sinds 2004 jaarlijks de ABN AMRO Kunstprijs uit. Dit is een aanmoedigingsprijs voor een buitenlandse kunstenaar die in Nederland woont of werkt of anderszins een aantoonbare band met Nederland heeft. De prijs behelst een geldbedrag. Daarnaast wordt een tentoonstelling met werk van de laureaat georganiseerd, vergezeld van een publicatie. Uit deze – in principe openbaar toegankelijke – tentoonstelling koopt de ABN AMRO Bank bovendien een werk voor de eigen collectie. ​[31]​
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Toon Verhoef, zonder titel, 2004, acryl en olie op doek, 250 x 380 cm (in twee delen)

3.2. Middelgrote bedrijfscollecties
Bij de volgende bedrijven moet gedacht worden aan een collectie tussen de 1000 en 5000 kunstwerken
3.2.1. De Nederlandse Bank 
De collectie 
De 1.700 werken van de bedrijfscollectie van De Nederlandse Bank verfraaien het hoofdkantoor in Amsterdam, het kantoor te Apeldoorn en de regiokantoren in Eindhoven, Hoogeveen en  Wassenaar.
De collectie bestaat uit schilderkunst, beeldhouwkunst, glaskunst, keramiek, fotografie  en  grafiek. Er wordt internationaal verzameld maar er ligt een accent op Nederlandse actuele kunst. Naast de oude doelstelling ‘verfraaiing van de werkruimten’ krijgen doelstellingen als het aanbieden van een podium voor jonge kunstenaars en het prikkelen van de creativiteit van  de werknemers de aandacht van de commissie. 
De kunstcollectie van de Nederlandsche Bank vindt haar oorsprong in de beginjaren van de twintigste eeuw. Al in 1905 verwerft DNB een schilderij van de Amsterdamse impressionist George Hendrik Breitner. De kunst wordt gekocht voor directiekamers en andere representatieve ruimten. In 1982 besluit de directie een meer structureel karakter aan de vorming van de kunstcollectie te geven. Er wordt een kunstcommissie opgericht die bestaat uit medewerkers van DNB.​[33]​
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De Nederlandse Bank betrekt haar kunstwerken voor de collectie bij Nederlandse en buitenlandse galeries zoals Annet Gelink (Amsterdam), Stella Lohuis (Antwerpen), Xeno X (Antwerpen) Waddington (Londen) en Nouvelles Images (Den Haag).. Over het algemeen wordt er meer werk bij de galeries gekocht dan van de kunstenaar zelf. Er wordt dan via de galerie ook afgerekend. Van de kunstenaars die exposeren bij De Nederlandse Bank wordt het werk direct bij de kunstenaars zelf aangekocht. Deze kunstenaars staan vaak aan het begin van hun carrière en zijn meestal nog niet aangesloten bij een galerie. Ook wordt er regelmatig op beurzen gekocht maar sinds het voorzitterschap van dhr. Strengers van de kunstcommissie zijn er geen kunstwerken op veilingen gekocht.​[34]​






De collectie van Caldic bestaat uit werken die variëren van de Haagse School tot aan hedendaagse kunst. De werken zijn verdeeld over het hoofdkantoor in Rotterdam en andere kantoren in binnen – en buitenland. Bij de aanschaf van nieuwe kunst worden brede criteria gehanteerd. De collectie richt zich op alle vormen van contemporaine beeldende kunst. Vrijwel alle disciplines zijn te vinden binnen de Caldic collectie. Schilderkunst, beeldhouwwerk, fotografie en videokunst hebben een plaats binnen deze collectie. Namen van nationale in internationale kunstenaars zijn vertegenwoordigd: Joseph Beuys, Marcel Broodthaers, Isaac Israëls, Donals Judd, Ellsworth Kelly, Pyke Koch, Man Ray en Sol Le Witt zijn enkele van deze namen.​[35]​
Op het hoofdkantoor worden wisselende exposities getoond waarbij dan ook steeds een catalogus verschijnt. 
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De collectie van het Bouwfonds is verspreid over elf locaties in Nederland en vijf locaties in Duitsland. De collectie bestaat uit circa 1.700 werken en behelst alle disciplines, van schilderkunst tot videokunst. Het verzamelgebied voor de collectie bestaat uit hedendaagse nationale en internationale kunst. Daarnaast sponsort Bouwfonds culturele activiteiten in Nederland via het Bouwfonds Cultuurfonds.
De uitbreiding van het hoofdkantoor in Hoevelaken in 1976 was de aanleiding voor de opbouw van de Bouwfonds kunstcollectie. Hiervoor werd een ‘commissie kunstaankopen’ samengesteld.
De collectie is breed georiënteerd, waarbij de nadruk ligt op hedendaagse kunst van nationaal en internationaal bekende kunstenaars.. In de loop der jaren heeft Bouwfonds directe opdrachten verstrekt aan verschillende kunstenaars zoals André Volten, Carel Visser, Marlene Dumas en recentelijk aan Marijke van Warmerdam.
De kunstcollectie is in de eerste plaats bedoeld om een plezierig werkklimaat te creëren voor de medewerkers van Bouwfonds, nationaal en internationaal. Daarom hangen de werken in alle vestigingen van Bouwfonds, zowel in de openbare ruimte als op de werkplekken. Bouwfonds vindt het belangrijk om naast de op het gebied van kunst en cultuur terugtredende overheid een maatschappelijke positie in te nemen ter ondersteuning van het culturele klimaat. Dit uit zich niet alleen in het opbouwen van een collectie hedendaagse kunst, maar ook in het meewerken aan bruiklenen aan musea in binnen- en buitenland en het initiëren van tentoonstellingen.​[37]​
Relatie bedrijf en galerie
Het aankopen van kunstwerken voor de collectie van het Bouwfonds geschiedt via een galerie als de kunstenaar van wie het werk aangekocht wordt aangesloten is bij die galerie. Als het Bouwfonds een langduriger contact met een kunstenaar heeft opgebouwd kan de aankoop ook zonder bemiddeling van de vertegenwoordigende galerie geschieden. Bij het Bouwfonds vindt met het belangrijk om aan te kopen via galeries aangezien dit een gezond galerieklimaat stimuleert. Ook koopt men op beurzen, zowel in het binnen – als buitenland, en op veilingen. Bij het aankopen staat echter de kwaliteit van het werk voorop en kan het dus gebeuren dat er werk wordt gekocht van een kunstenaar die bij een minder bekende galerie is aangesloten.​[38]​






Deze 2.200 stuks tellende kunstcollectie bevindt zich in het Academisch Ziekenhuis Utrecht, Medische Faculteit Utrecht en het Wilhelmina Kinderziekenhuis. Er worden geïntegreerde kunstwerken, grafiek, driedimensionale werken, schilderkunst, fotografie en interactieve kunst verzameld. Dit werk wordt vooral van kunstenaars gekocht die in Nederland werken en/of werken.
Het begin van de kunstcollectie van het UMC Utrecht werd gevormd in de jaren zestig en zeventig van de vorige eeuw door het in bruikleen geven van kunstwerken door de toenmalige Rijksdienst Beeldende Kunst aan het Academisch Ziekenhuis Utrecht (AZU). Deze collectie werd uitgebreid toen werd begonnen met de bouw van een nieuw ziekenhuis in de Uithof in 1985.
Medio jaren negentig werd een begin gemaakt met het verwerven van schilderijen.
Het verdwijnen van de medisch-historische collectie uit de enorme vitrines was aanleiding voor het opzetten van een collectie driedimensionale objecten. Textielwerken, keramiek, glas en kleine werken in brons en ijzer worden hier in een wisselende opstelling gepresenteerd.
Met de toenemende belangstelling in de kunstwereld voor fotografie en het daarmee gepaard gaande aanbod van foto’s heeft ook dit medium een plek gekregen in de collectie.
Met de bouw van de Medische Faculteit Utrecht (MFU) en van het Wilhelmina Kinderziekenhuis (WKZ) in respectievelijk 1994 en 1998 werd de collectie uitgebreid met een groot aantal autonome werken. Ook werden verschillende opdrachten verleend passend bij aard en functie van het gebouw. Dit betekende voor het WKZ een bewuste voorkeur voor het gebruik van hedendaagse beeldmiddelen en technologieën. Zo wordt ook ‘Kunst met een stekker’ in de collectie opgenomen, als uiting van de beleving van onze tijd, die kinderen tegelijk op een speelse manier met kunst in aanraking brengt.
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F.van Lanschot Bankiers is in 1737 met haar activiteiten begonnen, en sindsdien hebben aanvankelijk de firmanten en later de Raad van Bestuur met regelmaat kunst en antiek aangekocht. Hierdoor is een ook uit het oogpunt van de geschiedenis van het verzamelen interessante collectie gegroeid. Inmiddels is de collectie gegroeid tot 3.000 kunstwerken, inclusief munt – en penningkabinet, en is verspreid over het gehele kantorennet van de bank in binnen – en buitenland. Bij het verzamelen vormen het land en de plaats van vestiging van het gebouw steeds het uitgangspunt.
De collectie dient ter aankleding van de representatieve ruimten en de werkplekken van de medewerkers. Oude, moderne  en eigentijdse kunst worden daarbij gecombineerd.​[40]​
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De collectie van Van Lanschot wordt beheerd door een adviseur die tevens de collectie van de Friesland Bank beheert, dhr. Hijmersma. De aankopen voor de bedrijfscollectie worden voornamelijk via galeries geregeld. Er wordt echter wel eerst naar het werk van de kunstenaar gekeken. Als dit bevalt wordt er gekeken of de kunstenaar bij een galerie is aangesloten en worden de zaken via de betreffende galerie geregeld. Hierbij is het verzamelbeleid van groot belang. Er zijn duidelijke richtlijnen waarbinnen de collectie wordt aangevuld.
Er wordt ook bij galeries en kunsthandels gekocht tijdens bezoeken aan de verschillende kunstbeurzen.​[41]​
3.2.7. DSM
De collectie
In het hoofdkantoor in Heerlen en het kantoor in Sittard is de bedrijfscollectie van DSM ondergebracht. Deze bestaat uit zo’n 2000 werken. Ter gelegenheid van het vijftigjarig bestaan van DSM, toen nog Staatsmijnen, schonk de Vereniging van Limburgse Gemeenten een geldbedrag om werk van Limburgse kunstenaars aan te schaffen. In 1953 werd voor de besteding van de gelden een speciale aankoopcommissie in het leven geroepen. Sinds die tijd vult DSM het aankoopbudget voor kunst jaarlijks aan. In 1985 werd, met het betrekken van het nieuwe hoofdkantoor in Heerlen, een Corporate Art Committee in het leven geroepen.    Er wordt verzameld op het gebied van schilderkunst, beeldhouwkunst, fotografie, glas, keramiek en design. De kunstcollectie is van oorsprong gestoeld op Limburgse kunst maar wordt sinds 2003 uitgebreid met werk van Nederlandse en buitenlandse kunstenaars.           Het raamwerk van de huidige collectie wordt gevormd door drie thema’s: de mens, de natuur en wetenschap en technologie. Een keer per jaar wordt er ingezoomd op een internationaal bekende kunstenaar afkomstig uit een land waar DSM actief is.                                               De collectie is in de eerste plaats bedoeld om de werkomgeving te veraangenamen, de gebouwen te verfraaien en de representativiteit ervan te verhogen. Een tweede streven is de medewerkers in aanraking te brengen met hedendaagse kunst en hun interesse op dat vlak te stimuleren. Tot slot dient de kunstcollectie om de bedrijfsidentiteit en het imago van DSM te ondersteunen.​[42]​   
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Voor de aankopen van werken bij DSM geldt een andere constructie dan tot nu toe beschreven is bij een van de andere bedrijven. DSM organiseert twaalf tentoonstellingen per jaar, zes in het hoofdkantoor in Heerlen en zes in het kantoor in Sittard. Een Art Curator, in dienst van DSM, gaat de belangrijke beurzen en tentoonstellingen af en onderhoud contacten met de kunstenaars. Als het werk van een kunstenaar binnen het verzamelbeleid van DSM past wordt een tentoonstelling met zijn of haar werk georganiseerd en wordt er tevens één werk aangekocht van de betreffende kunstenaar. Daarnaast wordt de werknemers de gelegenheid gegeven om werk aan te kopen tijdens één van de tentoonstellingen. 
Dit beleid leidt ertoe dat DSM zich voornamelijk richt op de kunstenaars zelf. Persoonlijk contact met de kunstenaar is het belangrijkste middel om werken te verzamelen. Alleen als een kunstenaar zijn of haar zaken heeft ondergebracht bij een galerie wordt er via de galerie zaken gedaan. ​[43]​


Aline Thomassen, zonder titel, 2001, olie op doek, 150 x 210 cm
3.2.8. Aegon
De collectie
Over de kantoren in Den Haag, Leeuwarden en Brussel is de circa 1900 stuks tellende bedrijfscollectie van Aegon verdeeld. Voor de verfraaiing van de gebouwen en de werkplekken en ter stimulering van het werkklimaat zijn schilderijen, werk op papier, beelden, objecten en grafiek verzameld. Zijdelings wordt met de bedrijfscollectie beoogd medewerkers spontaan in contact te brengen met uitingen van hedendaagse beeldende kunst. Door het plaatsen van kunstwerken in de kantoren wil AEGON de ontwikkeling van de Nederlandse beeldende kunst stimuleren.
Er wordt van zowel gerenommeerde kunstenaars als van onbekende jonge kunstenaars aangekocht .Het kunstbeleid van AEGON volgt twee sporen, waarbij onderscheid gemaakt wordt tussen een ‘kerncollectie’ en een ‘aankledingcollectie’. Bij de aankledingcollectie gaat het voornamelijk om grafiek, die bedoeld is ter vergroting van de kwaliteit van de eigen werkomgeving van de medewerkers..
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Aegon maakt gebruik van een extern kunstadviseur, mevr. Van der Veen. Zij zoekt en koopt kunst voor de bedrijfscollectie. Hierbij wordt er over het algemeen voornamelijk bij de kunstenaar zelf aangekocht maar in het geval van een samenwerkingsverband tussen kunstenaar en galerie wordt er bij de galerie gekocht.
Mevr. Van der Veen bezoekt voor Aegon de belangrijke kunstbeurzen in binnen – en buitenland. Zo gaat zij naar Art Rotterdam, de KunstRAI in Amsterdam en beurzen in Keulen, Basel, Turijn, Berlijn en Brussel.




Marli Turion, Portret, 2003, potlood op papier, 58 x 78 cm 
3.3. Kleinere bedrijfscollecties
Bedrijven met een collectie onder de 1000 stuks vallen onder de kleinere bedrijfscollectie





Deze collectie van 310 werken bestaat uit schilderijen, tekeningen, objecten en beelden. In 1994 werd besloten tot het opbouwen van een kunstcollectie. Het verzamelgebied van de Collectie NOG van het SNS REAAL Fonds betreft hedendaagse kunst van zowel gerenommeerde als nog niet gevestigde kunstenaars.
Het bijzondere van deze collectie is dat het geen deel uitmaakt van het eigen gebouw. Het heeft dus geen vaste plaats en er wordt niet verzameld op basis van een strak omlijnd kunstbeleid.
Het kunstbeleid van de Collectie NOG is er mede op gericht om dié kunstwerken te verwerven die bijdragen tot de ontwikkeling van de beeldende kunst. De wordt dus niet gebruikt ter verfraaiing van het eigen kantoorgebouw maar wordt uitgeleend aan musea en culturele instellingen of organisaties die zich bij de kunst betrokken voelen.​[46]​
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Omstreeks 1970 begon Océ met het ad hoc aankopen van kunst, ter veraangenaming van de werkomgeving. Bij iedere nieuwbouw werd een reeks werken aangekocht, zodat de collectie gestaag groeide. Na enkele groeistuipen van het bedrijf eind jaren tachtig werd er een tijdelijke commissie opgericht om een aantal grote werken in opdracht te laten uitvoeren. Hiermee kreeg het verzamelen een andere dimensie, omdat er werd nagedacht over de inhoud van het werk in relatie tot de bedrijfscultuur. In 1990 besloot de Raad van Bestuur om de kunstcollectie onder te brengen in een aparte Stichting Océ Kunstbezit. De stichting werkt met een vast budget en heeft een klein aantal vaste leden (momenteel vier), onder wie een lid van de Raad van Bestuur en een externe adviseur. 
De locaties van deze kunstcollectie zijn vooral in Venlo en in Den Bosch. De collectie bestaat uit zo’n 840 werken en bevat de disciplines schilderkunst, tekeningen, driedimensionale kunst, fotografie, video en litho’s. Het accent ligt op het verzamelen van hedendaags jong Nederlands talent..​[47]​ De onderliggende motivatie is om jonge mensen te ontdekken en middels aankopen te helpen met de start van hun carrière. Daartoe gaan twee leden van de stichting zelf op zoek naar kandidaten – op opleidingen, exposities of zelfs middels atelierbezoeken. Kunstenaars in de Océ-collectie worden gevolgd in hun ontwikkeling en op gezette tijden wordt soms nieuw werk aangekocht. Daarnaast worden regelmatig werken aangekocht van kunstenaars die grote invloed hebben op de huidige generatie jonge kunstenaars, om de context te verduidelijken waarin de kunstaars in de collectie werken.
Océ sponsort sinds 1991 de Rijksacademie in Amsterdam.​[48]​
Relatie bedrijf en galerie

In het kader van het verzamelbeleid van Océ ligt de nadruk op het direct bij de kunstenaar zelf aankopen van werk. Hiervoor gaat men op atelierbezoek maar er worden ook beurzen bezocht. Er wordt belang gehecht aan het kennen van de kunstenaars en er een band mee opbouwen. Aangezien er geen mensen in dienst zijn die zich fulltime bezighouden met deze collectie heeft men een freelance beheerder aangetrokken. 
Galeries worden dus niet veel ingezet bij dit bedrijf. Dit heeft vooral te maken met het feit dat men zelf het contact met een jonge kunstenaar wil opbouwen en dat jonge kunstenaars zelden bij een galerie zijn aangesloten.​[49]​


Koen van den Broek ,California, 1999, olie op doek, 100 x 150 cm
3.3.3. VNO-NCW
De collectie
De huidige collectie vindt haar oorsprong in de collecties van de voorlopers van VNO-NCW. De collecties van deze verenigingen werden bij het bijeenkomen in de Malietoren in 1996 samengevoegd. De collectie bestaat uit schilderkunst, grafiek, fotografie, werk op papier en bronzen beelden en bereikt een aantal van 375. De nadruk ligt op hedendaagse kunst (voornamelijk tweedimensionaal).
NVO-NCW heeft ook een eigen expositieruimte waar per jaar 2 exposities worden georganiseerd. Deze ruimte draagt de naam MalieBeeld. Hier worden afwisselend het oeuvre van een kunstenaar en een bedrijfscollectie centraal gesteld. Bij de solopresentaties wordt zowel werk uit het atelier van de betreffende kunstenaar als werk uit collecties van bedrijven, musea en privé-verzamelaars getoond. In MalieBeeld wordt uitsluitend ruimtelijk werk getoond.​[50]​
Relatie bedrijf en galerie
VNO-NCW maakt als één van de weinige bedrijven die onderzocht zijn in het kader van dit onderzoek, vrijwel geen gebruik van galeries. Een extern adviesbureaus, Art Link Company, adviseert VNO-NCW en koopt werken aan binnen een aankoopplan dat door het bedrijf en het kunstadviesbureau is opgesteld. Het kunstadviesbureau bezoekt voor VNO-NCW de beurzen, tentoonstellingen en de kunstenaars zelf. 


Philip Akkerman, 1998-42, 1998, olieverf op paneel, 40 x 34 cm 
3.3.4. Interpolis
De collectie
De 130 kunstwerken van de bedrijfscollectie van Interpolis zijn verspreid over het hoofdkantoor in Tilburg en de kantoren in Tilburg ’t Laar, Den Bosch en Groningen. De collectie bestaat uit driedimensionale kunst en fotografie. Met name in het hoofdkantoor is gekozen voor een collectie driedimensionale kunst.  Het startpunt voor deze collectie  was het betrekken van het nieuwe hoofdkantoor in Tilburg in 1996. De nadruk ligt op de collectie als uitdrager van de bedrijfscultuur. Men streeft na een belangrijke bijdrage te leveren aan het Nederlands kunstbezit en er wordt regelmatig kunst uitgeleend voor tentoonstellingen.​[51]​
Relatie bedrijf en galerie
Hoewel het voorkomt dat Interpolis direct bij de kunstenaar werken aankoopt, ligt de nadruk op het kopen bij galeries als Nouvelles Images, Art Affairs, MK Gallery en Vous etes ici.​[52]​ Daarnaast worden de belangrijke kunstbeurzen bezocht waar ook werk wordt aangekocht. Ook hier geldt weer dat een kleinere kunstcollectie wordt uitgebreid met aankopen die plaatsvinden bij galeries. Daarnaast geldt hier ook dat beurzen, waar de bekendere galeries staan, bezocht worden en dat er gekocht wordt. 







In 2002 besluit de Raad van Bestuur hedendaagse beeldende kunst te verzamelen. Een belangrijke reden is de gewenste vervanging van kunstreproducties in de kantoren en gangen door originele beeldende kunst. Een drietal (olieverf)portretten van voorzitters Raad van Bestuur uit begin en eind twintigste eeuw vormt het startpunt van de eigentijdse collectie.
De kunstwerken van deze collectie bevinden zich in het hoofdkantoor Arnhem, het regiokantoor te Amersfoort en het regiokantoor in Den Bosch. Deze relatief kleine collectie bestaat uit 60 werken en omvat schilderkunst, fotografie en grafiek van nationale en internationale kunstenaars. 
Er wordt een hoge kwaliteitsstandaard aangehouden bij het opbouwen van de collectie. Bij de selectie van de kunstwerken is daarom kwaliteit van groot belang. Deze richtlijn houdt onder meer in dat de maker (nationaal of internationaal) een professionele kunstopleiding achter de rug heeft, een cv kan overleggen en serieus met zijn of haar vak bezig is.​[53]​
Relatie bedrijf en galeries
Voor het aankopen van kunst richt Arcadis voornamelijk tot de kunstenaars zelf of de galeries waar zij bij zijn aangesloten. De grote kunstbeurzen worden regelmatig bezocht op zoek naar geschikte werken. Hierbij ontstaat een situatie waarbij de grotere galeries die op beurzen staan de mogelijkheid hebben om met bedrijven in contact te komen. Voor dit bedrijf geldt namelijk dat er geen mensen zijn die fulltime bezig zijn met het uitbreiden van de collectie. Het kopen op een beurs garandeert impliciet de kwaliteit van de galerie en dus de kunstenaar. Het komt erop neer dat met het kopen van werken op de beurzen een veilige en vrij gemakkelijke manier is gevonden om de collectie uit te breiden.​[54]​






Deze wat kleinere collectie van 204 werken van KPMG is ondergebracht in het hoofdkantoor in Amstelveen. In deze collecties worden schilderkunst, fotografie, tekeningen en beelden vertegenwoordigd. Er wordt voornamelijk hedendaagse kunst verzameld aangezien met jonge beginnende kunstenaars wil stimuleren. In 1989, bij de oplevering van het gebouw voor het hoofdkantoor in Amstelveen werd de eerste aankoop verricht.​[55]​

Relatie bedrijf en galerie

De collectie van KPMG is ondergebracht in een stichting en deze  maakt gebruik van externe adviseurs bij het opbouwen van de  collectie. Er wordt voornamelijk bij galeries als Maria Chailloux in Amsterdam gekocht en bij het SBK, een grote kunstuitleen in Amsterdam waar bedrijven ook kunst kunnen kopen. Er wordt eigenlijk nooit bij de kunstenaar direct gekocht. 
Vanuit galerie Maria Chailloux worden beurzen bezocht en zo worden ook werken van kunstenaars gezocht waar men belangstelling voor heeft in het kader van de bedrijfscollectie.​[56]​


Marlène Dumas, Ecco Pier Paolo Passolini, 1988, 3 ingelijste litho’s + 2 ingelijste teksten Oplage 12/40 
3.3.7. Ahold
De collectie
In de hoofdkantoren van Albert Heijn en Ahold in Zaandam, kantoren van Ahold in Genève en Brussel hangt een collectie van circa 850 kunstwerken. Deze bestaat uit grafiek, schilderkunst, beeldhouwkunst, monumentale kunst, werk op papier en fotografie. De collectie bestaat uit hedendaagse Nederlandse kunst. In 1987 ontvingen alle medewerkers naar aanleiding van het honderdjarig bestaan van het bedrijf een kunstwerk naar keuze uit een speciaal voor deze gelegenheid samengestelde serie grafiek. Samen met een kleine historische erfenis, waaronder bijvoorbeeld portretten van vroegere directeuren, vormden deze werken de kiem van de huidige kunstcollectie. Na jaren van doelbewust verzamelen voor de nieuw gebouwde hoofdkantoren van Ahold en Albert Heijn, is uiteindelijk in 1999 de Ahold Kunst Stichting opgericht om de collectie een onafhankelijke status te geven.
De kunstcollectie, die zich vrijwel geheel bevindt in de hoofdkantoren van Albert Heijn en Ahold, is in de eerste plaats bedoeld om de werkomgeving te veraangenamen, de gebouwen te verfraaien en de representativiteit ervan te verhogen. Een tweede streven is de medewerkers in aanraking te brengen met hedendaagse Nederlandse kunst en hun interesse op dat vlak te stimuleren. Tot slot dient de kunstcollectie om de bedrijfsidentiteit en het imago van Ahold en Albert Heijn te ondersteunen.​[57]​
Relatie bedrijf en galerie
Ahold maakt bij het aanschaffen van kunstwerken gebruik van een externe adviseur, Jacqueline Oorthuys Kunstadvies in Den Haag. Zij regelt in principe de aankopen voor de collectie en het onderhoud ervan. Dit houdt in dat zij over het algemeen direct naar de kunstenaar zelf stapt voor het aankopen van werk. Aangezien er voornamelijk bij jonge, beginnende kunstenaars wordt gekocht, die vaak nog niet vertegenwoordigd worden door een galerie, en omdat Ahold gebruik maakt van een extern kunstadviesbureau, wordt er minder gebruik gemaakt van de diensten van een galerie. Het houdt ook in dat er niet gekocht wordt op beurzen in het binnen – en of buitenland. 
De laatste jaren staan de aankoopactiviteiten van de Ahold Kunststichting op een laag pitje. Het beperkte budget dat Ahold voor de bedrijfscollectie reserveert is vooral bestemd voor het beheer en onderhoud van de collectie.​[58]​








Sinds het midden van de jaren tachtig verzamelt Rabobank Nederland hedendaagse beeldende kunst. Vanaf 1995 is het kunstbeleid zorgvuldig vastgesteld en richten de aankopen zich op Nederlandse of in Nederland werkende hedendaagse kunstenaars. Dit heeft geleid tot een collectie van zo’n 900 werken. De collectie is opgebouwd uit verschillende verhaallijnen die voortkomen uit deze keuze. Er wordt van drie generaties kunst aangekocht: de oudere topgeneratie, de erkende middengeneratie en de aankomende jonge generatie. Er wordt geprobeerd een verzameling op te bouwen die het verhaal vertelt van de verschillende fasen in de loopbaan van een kunstenaar. Ook wordt er op deze manier gestreefd om de collectie een weerspiegeling te laten zijn van de ontwikkelingen in de Nederlandse kunst.​[59]​

Relatie bedrijf en galerie

De Rabobank koopt direct aan bij kunstenaars en heeft daarbij te maken met galeries waarbij de kunstenaars zijn aangesloten. Karakteristiek van de Rabobank collectie is dat men kunstenaars van verschillende generaties gedurende hun loopbaan volgt. Er wordt dan ook voornamelijk diep, en niet breed, verzameld. Dit houdt in dat er meerdere werken van minder kunstenaars wordt verzameld wat leidt tot oeuvres binnen de collectie. Hierdoor wordt een goede band opgebouwd met de kunstenaar zelf. In de praktijk leidt dit ertoe dat de Rabobank zich richt op de kunstenaar zelf en zijn of haar wensen. Soms wordt er dus bij de kunstenaar zelf gekocht. Het kan ook zo zijn dat de kunstenaars hun werk onderbrengen bij galeries in het binnen – en /of buitenland, dan wendt de Rabobank zich tot deze contacten. Er wordt zowel bij galeries als op beurzen als Art Rotterdam, de KunstRAI in Amsterdam, Frieze Art Fair in Londen en Art Basel aangekocht. Het werk van de kunstenaars wiens werk wordt gevolgd door de Rabobank verschijnt ook wel op veilingen en zo kan het ook zijn dat daar aankopen worden gedaan. Manon Berendse, afdeling kunstzaken van de Rabobank, zegt hierover: ´Je ziet: het betekent vooral dat situaties kunnen verschillen per kunstenaar en zelfs per aankoop en vraagt van onze kant de nodige flexibiliteit en alertheid.´​[60]​
































Het moge duidelijk zijn dat de bedrijven die in hoofdstuk 3 beschreven zijn op verschillende manieren in contact komen met galeries bij het aankopen van werken voor de bedrijfscollecties.
De bedrijven die een collectie hebben die geplaatst zijn in de categorie ‘grote bedrijfscollecties’ hebben een aantal zaken gemeen als het gaat om het contact met galeries.
Deze bedrijven hebben een team van professionals in dienst dat zorg draagt voor de uitbreiding en het onderhoud van de collectie. Dit zijn mensen die fulltime met de bedrijfscollectie bezig kunnen zijn en die dus de tijd en de middelen hebben om op zoek te gaan naar de juiste kunst voor in de collectie. Dit betekent dat zij beurzen, tentoonstellingen, veilingen en galeries bezoeken op zoek naar dit werk. Het kan ook zijn dat er een duurzame persoonlijke relatie met één of meerdere kunstenaars wordt opgebouwd. Deze relatie kan resulteren in een direct persoonlijk contact waarbij er geen bemiddeling van een galerie wordt gevraagd. Dit hangt natuurlijk af van de relatie tussen de kunstenaar en de galerie waardoor hij of zij zich laat vertegenwoordigen, maar het is zo dat er, zodra er een persoonlijk contact is opgebouwd tussen bedrijf en kunstenaar, er minder gebruik wordt gemaakt van een galerie.
Dit is  het gevolg van het feit dat de bedrijven met grote collecties, vaak ook met een langere verzamelgeschiedenis, professionals in dienst hebben die zich fulltime kunnen bezighouden met het opbouwen van dit soort relaties.
Dit betekent echter niet dat de grote collecties geen gebruik maken van de diensten van galeries. Er wordt veel gekocht op beurzen en bij galeries. 
Er moet ook gekeken worden naar het uitgangspunt van de bedrijfscollectie. In hoofdstuk 1 zijn enkele drijfveren van de bedrijven om een bedrijfscollectie te beginnen beschreven. Er zijn enkele instellingen die hierboven beschreven zijn die het ‘mecenas’ argument belangrijk vinden en die door middel van het verzamelen van kunst beginnende kunstenaars willen steunen en de sociale betrokkenheid van het bedrijf hiermee willen benadrukken. 
De bedrijven Océ, DSM, Caldic en Rabobank richten zich voornamelijk op het directe contact met de kunstenaar. Dit sluit uiteraard niet uit dat er zaken gedaan worden met galeries. Alle bedrijven onderschrijven het belang van de galeries bij de aankopen voor de collecties. Het is veelal een mengeling van direct contact met de kunstenaar en aankopen via galeries.
De kleinere bedrijfscollecties worden veelal door mensen uit het bedrijf verzorgd. Dit kan betekenen dat een directielid, naast zijn of haar werkzaamheden, verantwoordelijk is voor de collectie. Dit heeft over het algemeen tot gevolg dat men niet de tijd heeft om duurzame persoonlijke contacten op te bouwen met verschillende kunstenaars. Interpolis, Arcadis en KPMG leggen de nadruk op het aankopen via de galeries aangezien men geen tijd heeft om er fulltime mee bezig te zijn. Dit betekent dat men zich ‘beperkt’ tot het bezoeken van de belangrijkste beurzen en tentoonstellingen om in ieder geval op de hoogte te zijn van de ontwikkelingen in de hedendaagse kunst en om daar werk aan te kopen bij de gerenommeerde galeries die op de meeste beurzen te vinden zijn. Namen die je hierbij vaak tegenkomt zijn: Maria Chailloux, Vous etes ici, Art Link Company en Nouvelles Images.
Het is een goede manier om, bij gebrek aan een team professionals, die de tijd heeft om actief op zoek te gaan naar jonge talenten, een kwaliteitscollectie op te bouwen.
Dit is echter niet de enige reden om bij een galerie aan te kopen die naar voren kwam. 
Bouwfonds vindt het bijvoorbeeld heel belangrijk om juist via de Nederlandse galeries te kopen om op die manier een gezond Nederlands galerieklimaat te stimuleren.















































Hoofdstuk 5. Voordelen en mogelijkheden voor de galeries

In hoofdstuk 2 zijn de verschillende problemen beschreven waarmee galeries te kampen hebben in Nederland. Veel van de problemen zijn terug te voeren op gebrek aan kapitaal en professionaliteit. Andere problemen liggen op het gebied van de overheid en haar beleid ten aanzien van het Nederlands galeriewezen. Aangezien het bedrijfsleven natuurlijk niet op zichzelf de galeries uit deze problemen zou kunnen helpen wil ik dit hier ook niet beweren. Wat echter wel interessant is zijn de mogelijkheden die er zijn voor galeries om zich met het bedrijfsleven bezig te gaan houden. Er liggen namelijk kansen voor zowel galeries als kunstenaars om zich door middel van de bedrijfscollecties te bewegen tussen de verschillende circuits van de kunstmarkt, zoals deze beschreven zijn door Bram Kempers.
Daar de overheid zich meer gaat terugtrekken en de subsidies voor kunstenaars niet meer voor het oprapen liggen is het bedrijfsleven een sector waar reeds veel naar gekeken wordt door culturele instellingen. Veel musea bijvoorbeeld laten zich sponsoren door bedrijven bij tentoonstellingen en ook andere culturele instellingen zoeken de sponsoring op bij projecten en evenementen. Er zijn hier echter wel wat haken en ogen aan aangezien er mensen zijn die bang zijn voor een te grote inmenging van de bedrijfsbelangen in de kunst. Hoewel dit niet ondenkbaar is, liggen er mijns inziens toch kansen voor kunstenaars en galeries om zich door middel van de kapitaalkrachtige bedrijven te ontwikkelen. Ook galeries zouden zich kunnen laten sponsoren door bedrijven. Hierbij kan gedacht worden aan het sponsoren van tentoonstellingen in de galerie. Voor bedrijven is dit een relatief eenvoudige manier om op de hoogte te blijven van de ontwikkeling van de hedendaagse kunst en er liggen mogelijkheden voor bedrijven om het personeel bezoeken te laten brengen aan de galerie en hen in staat stellen, in overleg met de galerie, tegen speciale tarieven kunst aan te schaffen. Dit zou bijvoorbeeld op lokaal niveau een kans bieden voor zowel bedrijf als galerie. De sponsoring hoeft niet per definitie in de vorm van geld gegeven worden. Er zou ook afgesproken kunnen worden dat een bedrijf het drukwerk voor de uitnodigingen op zich neemt of de catering verzorgt. Dit zijn namelijk aspecten van een tentoonstelling waar veel galeries in het basiscircuit wel geld in zouden willen steken maar het eenvoudig niet hebben. Toch zorgen dit soort vormen van public relations voor een professioneel imago.
Uit het voorgaande onderzoek naar de verschillende bedrijfscollecties is gebleken dat het voor meer galeries interessant zou kunnen zijn om zich met bedrijfscollecties bezig te houden. Er zijn een aantal zeer grote bedrijfscollecties waar veel geld in omgaat. Veel van die bedrijven kopen via galeries maar ook direct bij de kunstenaar. Het is dan ook belangrijk voor galeries om jong talent op tijd te ontdekken en deze kunstenaars te vertegenwoordigen en aan de galerie te verbinden. Hierin ligt naar mijn mening een mogelijkheid voor veel galeries. Aangezien een flink aantal bedrijven zich voornamelijk op hedendaagse kunstenaars richt kan het voor een galerie interessant zijn om deze jonge kunstenaars te stimuleren en in hen te investeren. Als een bedrijf dan geïnteresseerd is in het werk van deze jonge kunstenaar zullen de zaken via de galerie lopen en is het mogelijk voor een galerie hier financieel gewin uit te halen.
Een gevolg hiervan is dat er, naarmate een galerie erin slaagt steeds meer kunstenaars te vertegenwoordigen, een kettingreactie kan optreden. Door de groeiende inkomsten, als gevolg van de investeringen, kan een galerie blijven zoeken naar jong talent en hen in hun ontwikkeling steunen. Voor de Nederlandse kunstenaars is dit natuurlijk ook voordelig. Een aantal van de beschreven bedrijfscollecties is gebaseerd op het aankopen van werk van jonge, talentvolle kunstenaars.
In een situatie waarin de overheid zich steeds meer terugtrekt als het gaat om het subsidiëren van kunstenaars zullen deze op zoek moeten naar alternatieve bronnen van inkomsten. Bedrijven kunnen hier een belangrijke rol in spelen. Sponsoring, kunstprijzen en de bedrijfscollecties zijn al enige tijd belangrijke spelers binnen het kunstveld. Het is niet zo dat door de bedrijven de financiële problemen voor kunstenaars en galeries verdwijnen. Het vraagt een grote inzet, niet alleen van de bedrijven, maar vooral van de galeries en de kunstenaars om het professionele roer om te gooien en te proberen van de mogelijkheden die de relatie tussen kunst en bedrijven bieden gebruik te maken. Want juist de professionaliteit van zowel galerie als kunstenaar maakt het voor bedrijven interessant om deze in te zetten bij het uitbreiden, maar ook het onderhouden, van de collectie. Veel eigenaars van galeries hebben een gedegen opleiding binnen de kunst en cultuursector genoten en beschikken naast  kunsthistorische kennis over de nodige kennis betreffende techniek en materialen. Dit biedt voor bedrijven de mogelijkheid om goed advies te krijgen over hoe men op een gedegen manier een bedrijfscollectie op kan bouwen, uit te breiden en te conserveren.
Zoals is gebleken uit de gesprekken met de verschillende bedrijven wordt niet alleen hedendaagse kunst verzameld. Er wordt ook werk verzameld uit bijvoorbeeld het interbellum of van de Haagse School. Hierin ligt een kans voor enkele galeries die zich, naast het exposeren van het werk van hedendaagse kunstenaars, bezig houden met de handel in dit soort kunstwerken. Door hier meer aandacht aan te besteden kan er een vorm van interne subsidie ontstaan. Dit houdt in dat met de opbrengsten van de verkoop van ‘oudere’ kunst hedendaagse kunstenaars kunnen worden gesteund. Door zich ook te richten op de verkoop van kunstwerken uit de secundaire markt aan bedrijven kunnen galeries profijt halen uit deze vorm van interne subsidiëring.   
Uit hoofdstuk 2 is gebleken dat galeries in hun relatie met bedrijven veel concurrentie hebben gekregen van kunstadviesbureaus en de kunstuitleen. Ook dit heeft deels te maken met het professionaliteitprobleem van veel galeries. Het onvermogen om te investeren in uitbreiding van de galerie en diens activiteiten zorgt ervoor dat veel galeriehouders zich niet wagen aan een interessante markt als die van de bedrijfscollecties. Dit is naar mijn mening een gemiste kans aangezien er steeds meer bedrijven komen die, bijvoorbeeld op het gebied van telecommunicatie en internet, veel geld verdienen en waarvan ongetwijfeld een deel kunst zal aankopen om de hoofdkantoren mee te tooien. Een investering in de relatie met succesvolle jonge kunstenaars en een uitbreiding van de activiteiten, zoals het presenteren van de galerie op de belangrijke kunstbeurzen kan dan zeker de moeite waard zijn. Op deze manier kan de concurrentie met de kunstadviesbureaus worden aangegaan. Daarnaast is het gebleken dat veel kunstadviseurs zaken doen met galeries.
De hier beschreven mogelijkheden zouden kunnen lijden tot een groter kapitaal van de galerie waarmee men weer meer investeringen kan doen. Zo zou men kunnen beslissen om te investeren in een plaats op één van de belangrijkere kunstbeurzen, zoals is gebleken een door bedrijven veel bezochte plek om kunst te kopen.













Zoals gebleken is uit dit onderzoek spelen galeries een belangrijke rol bij het aanschaffen van kunstwerken voor bedrijfscollecties. Vrijwel elk van de onderzochte bedrijven komt in aanraking met galeries. De galerie heeft binnen dit onderzoek de rol toebedeeld gekregen van verkoper van kunst, kunstexpert, adviseur en zelfs als aankoper van kunst voor de bedrijfscollecties. Er kan dus geconcludeerd worden, als antwoord op de centrale onderzoeksvraag, dat galeries een belangrijke rol spelen bij de bedrijfscollecties. Het moge tevens duidelijk zijn dat het interessant zou kunnen zijn voor galeries om zich meer op de bedrijfscollecties te richten aangezien dit voor zowel de galerie als de kunstenaar een aanzet zou kunnen vormen tot grotere mobiliteit tussen de verschillende circuits van de kunstmarkt zoals deze beschreven zijn door Bram Kempers.
Een van de andere conclusies is dat het per bedrijf verschilt hoe intensief er wordt samengewerkt met de Nederlandse galeries. 
Bedrijven met een staf van professionals die zorg dragen voor de collectie van het bedrijf kopen vaker direct bij de kunstenaar dan bedrijven die geen mensen in dienst hebben die fulltime met de collectie bezig zijn. Er wordt regelmatig een persoonlijk contact gelegd tussen het bedrijf en de kunstenaar wat vaak leidt tot het direct bij de kunstenaar aankopen.
Toch maken de grote bedrijven regelmatig gebruik van de diensten van galeries, vooral als kunstenaars zich laten vertegenwoordigen door een galerie.
Het uitgangspunt van de collectie is ook belangrijk voor de manier waarop kunst wordt gekocht. Is de bedrijfscollectie vooral bedoeld om jonge, beginnende kunstenaars een kans te geven en hen te stimuleren, dan is te zien dat het bedrijf het belangrijk vindt om een persoonlijk contact te leggen met deze kunstenaars en wordt er direct bij de kunstenaar gekocht. Dit komt ook door het feit dat veel jonge kunstenaars zich nog niet hebben verbonden aan een galerie.
In dit onderzoek zijn de overheid, particulieren en bedrijven gepositioneerd binnen de kunstmarkt volgens de ideeën van Bram Kempers. Uit zijn onderzoek blijkt dat de kunstmarkt is onderverdeeld in segmenten, van amateurisme tot internationale topkunst, en dat iedere speler binnen de kunstmarkt zich richt op een bepaald segment.
Wat de galeries betreft geeft Kempers aan dat er slechts enkele toonaangevende galeries zijn die verkopen aan vermogende particulieren, grote bedrijven, belangrijke gemeenten, musea en de rijksdienst. De kunst die zij tentoonstellen is onderwerp van de kunstkritiek. Ook geeft hij aan dat voor de brede basis van het kunstenaarsberoep binnen het bedrijfsleven geen emplooi is.​[62]​ Achttien jaar later kan uit het onderzoek dat voor u ligt opgemaakt worden dat het inderdaad is gebleken dat veel bedrijven kopen bij een kleine groep succesvolle galeries die op de beurzen staan en kunst verkopen uit de nationale toplaag. De overheid koopt ook bij dergelijke galeries. Er zijn echter ook bedrijven, zo is ook gebleken, die zich richten op jonge, beginnende kunstenaars en hen ondersteunen door werk aan te kopen voordat (of juist met het gevolg dat) zij echt doorbreken naar de hogere segmenten in de kunstmarkt. Voorbeelden hiervan zijn de ABN AMRO en DSM, waarbij de laatst genoemde zich vooral richt op jonge kunstenaars uit de regio. DSM is een groot bedrijf dat werk koopt van kunstenaars uit het basissegment. Dit geeft aan dat er mogelijkheden zijn voor galeries en kunstenaars uit het basissegment om zich door middel van bedrijfscollecties omhoog te bewegen door de verschillende circuits. Deze bevindingen verschillen enigszins van de opvattingen van Bram Kempers waarbij de nadruk ligt op het onvermogen van galeries en kunstenaars om zich binnen de circuits te bewegen. Dit onderzoek geeft echter een aantal mogelijkheden aan voor galeries om zich door middel van de groeiende bedrijfscollecties op te werken.
Doordat de meeste bedrijven bij het kopen van kunst zowel gebruik maken van galeries als direct bij jonge, ‘ongebonden’ kunstenaars kopen, is het van belang voor galeries om te investeren in deze jonge kunstenaars. Door in een vroeg stadium talent te onderkennen en vervolgens door middel van te investeren in de carrière van de kunstenaar kan de galerie de kunstenaar aan zich binden en liggen er mogelijkheden de kunstenaar te vertegenwoordigen. Als er vervolgens een bedrijf geïnteresseerd is in het werk van deze kunstenaar zullen de zaken via de galerie lopen wat kan inhouden dat de galerie een percentage van de verkoop ontvangt.
Aangezien veel bedrijven de belangrijkste kunstbeurzen in binnen – en buitenland bezoeken is het raadzaam voor galeries ook hierin te investeren. Een plek op een beurs is duur en schrikt veel galeries af maar dit onderzoek heeft aangetoond dat veel bedrijven juist hier kunst kopen. Zeker de bedrijven die nog niet zo lang kunst verzamelen, of geen mensen heeft die zich hier fulltime aan kunnen wijden, kopen voornamelijk op beurzen aangezien dit een minder tijdrovende, en kwalitatief veilige manier van kunst kopen is dan continue op zoek gaan naar jonge talenten. Wat echter niet vergeten moet worden is het feit dat de galeries die dingen naar een plek op een beurs aan een strenge selectie onderworpen worden. Door echter te investeren kan er talent worden aangetrokken waarmee een galerie een plek op een beurs kan verwerven.
Toch ligt er een mogelijkheid voor kunstenaars bij bedrijven als de ABN AMRO en DSM die zich toeleggen op het ontdekken van jonge, talentvolle kunstenaars en hen een ondersteunen door middel van het exposeren en aankopen van hun werk. Ook hierbij is het belangrijk voor galeries om vroegtijdig te investeren in jong talent. Hierbij zou theoretisch een mogelijkheid kunnen ontstaan dat er een gezonde concurrentie losbarst tussen galeries en bedrijven: ‘wie kan het eerst die jonge, veelbelovende kunstenaar aan zich binden’? Een dergelijke concurrentie zou kunnen resulteren in een flinke financiële impuls binnen de hedendaagse beeldende kunst. 
Het kernwoord is eigenlijk: investeren. Dit is echter voor veel galeries een probleem. Het ontbreekt vaak aan de financiële middelen of de professionele instelling die nodig is om dit te durven. Veel galeries zien bijvoorbeeld het nut van het bezoeken van beurzen niet  in aangezien de kosten om hieraan deel te nemen niet opwegen tegen de verkoopcijfers. Dit onderzoek heeft aangetoond dat het toch interessant kan zijn. Bram Kempers schrijft hierover: “Voor het afbakenen van de nationale geledingen zijn internationale kunstbeurzen van grote betekenis geworden. Deelname aan gezamenlijke manifestaties geldt als criterium voor hoog en laag in de kunstwereld, hetgeen door de begeleidende publiciteit wordt bekrachtigd. Aanwezigheid bij internationale manifestaties weerspiegelt het vermogen van een galerie”. 
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